500+ iniciativas 22 companias Ahorros estimados 34 Nuevos pro-
rastreadas totalmente de CHF 14 ductos lanzados
integradas millones en 10+ paises

BUILDING TRUST
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QUERIDOS AMIGOS

Ya ha pasado un afio desde que cerramos oficialmente la adquisicién
de Parex el 23 de mayo de 2019. Desde entonces hemos visto un
gran trabajo en todas las empresas, rangos y mercados objetivo. El
trabajo en equipo se ha demostrado de una manera sin precedentes
y todo el mundo esta trabajando con el mismo objetivo - ser una
compafia exitosa y lograr resultados sobresalientes.

Se estan rastreando mas de 500 iniciativas. Estas iniciativas garan-
tizan el pleno aprovechamiento del potencial de sinergias, con unas
sinergias previstas de 80 a 100 millones de francos suizos en el ran-
go superior del ancho de banda. Sélo con Compras, nuestros ahorros
estimados asegurados ya han aumentado a 14 millones de francos.

Al cierre, se afiadieron 38 marcas al portafolio de Sika, entre ellas
marcas de éxito como Davco, Revear, Klaukol, Parexlanco, y Seifert.
El trabajo de integracién ha comenzado con fuerza y la doble marca
ya ha sido introducida. Estamos viendo nuevas iniciativas en todas
partes: 34 nuevos productos lanzados en mas de 10 paises, 48% de
iniciativas con sinergias de venta cruzada, y comenzaron mas de 35
operaciones de sinergias.

Felicitaciones a los paises por los excelentes progresos realizados
a la fecha. A pesar de la pandemia en curso, su trabajo ha sido aun
mas rapido y mas centrado. Todos han demostrado un gran trabajo
en equipo y una fuerte determinacién para superar los numerosos
desafios. Este compromiso asegurara nuestro éxito futuro comdn.
Demos la bienvenida a todos los empleados de Parex a su nueva fa-
milia Sika!

Vbt

PAUL SCHULER - CEO

Estamos celebrando el primer
aniversario de la adquisicién de Parex

y podemos mirar atras, 12 meses de

un tremendo trabajo por parte de
muchos equipos e individuos. Sin
embargo, mientras podamos estar
orgullosos de nuestros logros, alli todavia
hay mucho trabajo por hacer y muchas
oportunidades para capturar.

Gracias a las muchas iniciativas, estamos
viendo que |la combinacion de las
empresas son atn mas fuertes juntas

y nuestra presencia en la distribucién

se ha reforzado. Nosotros ahora
necesitamos continuar en este camino
para convertirnos en un indiscutible lider
del mercado de acabados.

PHILIPPE JOST
Head Construction
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CRECE LA RED DE DISTRIBUCION FACTORES DE EXITO DE LA INTEGRACION
+10% DE DISTRIBUIDORES EN 2020

SERGIO FERREIRA - DIRECTOR DE DESARROLLO DE NEGOCIOS,
TARGET MARKET BUILDING FINISHING, AMERICA LATINA

“"El proceso de integracion de las dos empresas ha sido muy disciplinado,
estructurado e inclusivo, con reuniones periédicas.

El compromiso de los empleados, el enfoque en un entendimiento mutuo del
negocio, y la busqueda de aprovechar lo que cada una de las empresas tiene
gue ofrecer, pueden considerarse los principales factores de la integracién
exitosa. Ahora, a medida que la organizacién se unifica, hay mayores logros
por delante. Tenemos fantasticas oportunidades de venta cruzada. Nos
centraremos en ofertas combinadas desde un punto de vista de sistema, mas
que de un solo producto. Todavia hay mucho que hacer, pero con determinacién

{ [legaremos allil"
L NUEVOS
NUEVOS <) PUNTOS DE
DISTRIBUIDORES \ ¢ VENTA EN
EN CHILE A s f%’ CHINA
gy KATARINA LUCIC -GERENTE DE KILSON NOGUEIRA - DIRECTOR DE
¥ ESTRATEGIA E INTEGRACION, VENTAS DE DISTRIBUCION, PAREX BRASIL
ASIA/PACIFICO “Un factor clave de éxito para nuestra venta
“Es increible ver o que se puede cruzada durante el proceso de integracion fue
| 7 » lograr cuando la gente trabaja una revision de la segmentacion del mercado,
NUEVOS PUNTOS ¥ junta con un objetivo coman - ya gue tenemos nuevos grupos de sub-clientes
DE VENTA EN NUEVOS l para beneficiarse mutuamente procedentes de Parex que no existian antes en
ARGENTINA 5 DISTRIBUIDORS NUEVAS TIENDAS de la experiencia en el mercado y Sika, como tiendas y almacenes de ceramicas.
EN BELGICA DORADAS SIKA EN productos con el fin de servir mejor Esto nos ha permitido introducir sofisticados
SINGAPUR a nuestros clientes.” productos Sika utilizando nuestro concepto

de gestion de categorias. Y gracias a la gran
colaboracién entre los equipos Sika y Parex,

ESTRATEGIA EXITOSA DE VENTA tanemos un gran cominio onErac
CRUZADA EN CHINA e B e

— _ MORTEROS DE INGENIERIA

Desde la adquisicién, se puso en marcha un fuerte sistema de venta cruzada. Esto no "Ha pasado un afio desde que los equipos de Parex se unieron a la

s6lo proporciona un crecimiento adicional, sino que también es la base para una buena . comunidad de 1+D de Sika, pero sentimos que ya somos parte de la
recuperacion después de la pandemia y la continuacion de la estrategia de expansion. \" F familia. Nuestro primer objetivo comuin con Luz Granizo ha sido reunir a

la gente para que compartan el mismo espiritu empresarial y aprendan
unos de otros.

Nuestra red de 65 Centros Técnicos, ubicados en 60 paises, se beneficia
de la experiencia combinada en las rutas de formulacion cementicias
tanto de Parex como de Sika: Todos estamos dispuestos a contribuir
como equipo para ofrecer soluciones sostenibles y de alto rendimiento
para el mercado de la construccién”

m Generoé ventas con productos Sika en mas del 70% de las 3.200 exclusivas
Tiendas Davco y en mas de 23.300 puntos de venta Davco

m Desarrollo de un nuevo modelo de venta al por menor de los productos
Sika, con ya 10 tiendas exclusivas de Sika abiertas en toda China

m Este acercamiento se inicié en el negocio minorista con un enfoque en la
categoria de sellado y pegado y se ampliara a otras categorias durante el
afo 2020

m Las sinergias de venta cruzada no sélo se crearon en el canal de venta al
por menor, sino que también a través de nuestra creciente plataforma de
comercio electrénico

m Ya se han lanzado 10 nuevos productos Sika desde el cierre

Olivier Chaudet, Head de Distribution y Building Finishing Asia/Pacifico, Vice Presidente China

INTEGRACION PAREX INTEGRACION PAREX
Red de distribucién y venta cruzada Factores de éxito




Presentacion en estanteria Sika para distribuidores franceses

Uno de los componentes clave en el negocio de la distribucién
es la gestion por categorias. La gestién por categorias es el
proceso de organizar nuestros productos en soluciones combi-
nadas gue se ajustan a las categorias de nuestros distribuido-
res, tales como los materiales de construccién en las tiendas
Big Box, o las soluciones de revestimiento de pisos para los
distribuidores asociados.

La gestion por categorias permite a Sika adoptar el punto de
vista del cliente siendo un proveedor Gnico para una categoria
especifica y mejorando la venta cruzada de la linea de produc-
tos de Sika.

Antes de la adquisicion de Parex, la categoria mas importante
de Sika era Reparacién de Concreto, que representaba el 32%
de las ventas de Distribucién. Esta categoria esta bien desa-
rrollada, con soluciones vendidas en todos los paises de Sika
en comercios de construccién, home centers y ferreterias.

Después de la adquisicién de Parex, el segmento de revesti-
mientos de pisos de Sika esta ahora al mismo nivel que el de
Reparacion de Concreto. Esto le dara a Sika acceso a un nuevo
canal, los distribuidores de revestimientos de pisos, para ven-
der soluciones de alta gama para la preparacion de pisos (ca-
pas base autonivelantes), adhesivos para pisos y colocacion de
baldosas ceramicas. Hasta ahora, la actividad de Sika estaba
poco representada, pero ahora la empresa tiene acceso a una
nueva red en los paises en los que Sika esta activa. Esto tam-
bién permite a Sika conquistar nuevas secciones dentro de las
tiendas, ofreciendo a los clientes fuertes sistemas.

El objetivo de la integracién es construir estas ofertas de ca-
tegoria, ganar nuevos canales para Distribucién - tales como
distribuidores de revestimientos de pisos - y ganar nuevo

INTEGRACION PAREX
Distribucion

espacio en las exhibiciones dentro de las tiendas. Para ayu-
dar a conseguirlo, Sika nombrd a un Director de Categoria de
Revestimientos de Pisos de Parex para su equipo de Distribu-
cién Corporativa, con el fin de identificar soluciones de venta
cruzada y desarrollar el segmento de Revestimientos de pisos
con todas las soluciones que nuestros Target Markets ofrecen.
Esto permitird el crecimiento a largo plazo de Sika y reforzara

la posicion de la compania en el mercado de Distribucion.

STEPHANE HAUTSCH,
GERENTE DE CATEGORIA
REVESTIMIENTOS DE
PISOS - DISTRIBUCION
CORPORATIVA

“Con el fin de desarrollar la categoria de
Revestimiento de Pisos, investigamos
la ruta al mercado de los materiales
de colocacién de baldosas, incluyendo
las soluciones de impermeabilizacién y
autonivelacion de |a base en tres paises
no Parex de América Latina - Colombia,
Ecuador y Perd.

Concluimos que nuestros principales
competidores locales no son tan acti-
vos dentro del segmento de comercia-
lizadores de revestimientos de pisos
(15-25% del mercado). Por lo tanto, con
nuestros equipos locales, construimos
un concepto para la categoria de Reves-
timiento de Pisos dedicado a las tien-
das de baldosas ceramicas, combinando
productos especificos y soluciones para
su decoracién. Tomamos lo mejor de
cada equipo de Sika y Parex para hacer
esto posible!”.

Catherine Mathieu, Head de Recursos Humanos en Parex, revela como
empleados de Parex y Sika contribuyeron a una integracion exitosa.

¢COMO DESCRIBIRIA LAS PRINCIPALES SIMILITUDES Y
DIFERENCIAS CULTURALES ENTRE PAREX Y SIKA?

Tanto Parex como Sika compartian la misma pasién por
nuestros negocios, un fuerte compromiso con el servicio al
cliente y el deseo de innovar. Nuestros empleados también
compartian un fuerte compromiso con la empresa en la que
muchos de nosotros crecimos y nos desarrollamas.

Antes de la adquisicién, la cultura oral de Parex todavia era
muy fuerte en comparacién con el uso de formas escritas,
debido a su historia y tamafo. La estructura corporativa era
muy esbelta, coordinando los procesos clave basados en la
red de trabajo de las personas. Habia un vinculo directo entre
la corporacién y un nimero mucho menor de paises que en
Sika. Con la integracion en Sika, hemos experimentado una
fuerte organizacion y apoyo regional.

Ahora tenemos varios puntas de contacto, cuando antes sélo
habia uno, lo que cambia la dindmica del proceso de toma
de decisiones. Al mismo tiempo, proporciona mas apoyo y
herramientas.

Otro punto que tenemos en comun es la "Confianza". El lema
de Parex era "Construir juntos la experiencia”, mientras que
el de Sika es "Construir la confianza". Estos esléganes subra-
yan gue todos estamos comprometidos con la construccion
de relaciones duraderas con nuestros clientes.

DURANTE EL PROCESO DE INTEGRACION, ¢ QUE SE HIZO
PARA ASEGURAR LA INTEGRACION CULTURAL DE LOS
EMPLEADOS DE PAREX EN LAS ENTIDADES DE SIKA?

La integracién se planificé y organizé sobre la base de los
principios de desarrollo empresarial, venta cruzada, com-
prar-mejor y gastar-mejor, lo que fue una forma positiva,
eficiente y pragmatica de empezar a trabajar juntos. Por su-
puesto, se ajustod al tamafio del negocio en los paises y a su
entorno.

Dedicamos tiempo a explicar los cinco valores y principios
de Sika y la politica de cumplimiento, que son una parte im-
portante del Grupo Sika, a todos los empleados de Parex, a
través de seminarios en linea o presentaciones presenciales.

Catherine Mathieu

El nombramiento de varios gerentes de Parex en funciones
clave de Sika, tanto en el carporativo como a nivel local, tam-
bién fue clave y contribuye a la integracién. Algunos geren-
tes fueron invitados a programas de capacitacién grupal, que
son muy importantes para comprender la cultura del Grupo
y crear oportunidades de red de trabajo para los empleados.

¢QUE ES LO SIGUIENTE EN TERMINOS DE INTEGRACION
CULTURAL?

A pesar de |a actual crisis sanitaria mundial, seguimas expe-
rimentando un fuerte compromiso por parte de los equipos
gue estan compartiendo las mejores practicas y ampliando
su red de trabajo.

Estamos estableciendo objetivos cuantitativos y cualitativos
comunes para aumentar el sentido de corresponsabilidad. Y,
por ultimo, estamos construyendo los cimientos de una his-
toria comdn, consistente en éxitos mutuos y desarrollo de
mercados comunes, como el negacio de las fachadas, para
asegurar que todos sientan que pertenecen al Grupo Sika.

INTEGRACION PAREX
Cestién Humana



Patrocinio de un torneo de futbol local organizado por Easy, un distribuidor
principal de DIY, al que asistieron sus contratistas y usuarios finales

Daniel Monteiro, Gerente General de Sika Chile y Sergio Wertheim, Gerente de
integracion, revelan sus logros en la integracion durante el dltimo afio.

COMPARTAN ALGUNOS ANTECEDENTES DE
LAS DOS COMPANIAS

Sika Chile tenfa dos plantas y cuatro oficinas comerciales en
todo el pais con alrededor de 150 empleados, estaba acti-
va en los siete mercados objetivo y producia el 75% de los
productos localmente, principalmente aditivos, morteros
técnicos, adhesivos y pisos epoxi, selladores y membranas
liquidas aplicadas. La planta principal y la sede central se en-
cuentran en Santiago, otra plantay oficinas en Antofagasta,
y otras oficinas en Concepcién y Puerto Montt.

Parex Chile tenfa tres plantas y oficinas en todo el pais con
alrededor de 140 empleados, activos principalmente en el

INTEGRACION PAREX
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mercado de morteros y adhesivos para ceramicas (ahora Tar-
get Market Building Finishing) con el 95% de los productos
fabricados localmente. La planta principal y la sede estaban
en Santiago, con plantas en Arica y Los Angeles.

Como pueden ver, aungue las dos compafias eran similares
en tamafio, estaban operando en diferentes mercados. Gra-
cias a la adquisicion, el 60% de las ventas totales se logran
ahora a través del canal de distribucién y desde nuestras ins-
talaciones se atiende a mas de 1.500 clientes. Estamos cons-
truyendo una compafiia fuerte y haciendo uso de las buenas
practicas de Sika y Parex.

¢QUE HAN CONSEGUIDO EN UN ANO?

Empezamos el proceso de integracion poco después del cierre, y
para septiembre de 2019, la futura organizacién estaba definida.

Esta arganizacion se puso en marcha en enera de 2020 con un
objetivo en mente: que la gente trabaje junta. 1+D, Ventas, Mar-
keting, Recursos Humanos, Operaciones y partes del equipo de
Finanzas han estado trabajando juntos desde entonces.

Ademas, se identificaron oportunidades de venta cruzada y
ambos equipos de ventas estan trabajando continuamente en
contactar nuevos clientes y vender nuevos productos. La linea
de productos SikaCeram, nuestra marca de adhesivos para ce-
ramicas fue enriguecida con nuevos productos, como los grouts
para juntas de baldosas, para ayudar a Sika a competir en este
segmento con el actual lider del mercado. Como una extension
de esta iniciativa de venta cruzada, Sika Chile esta empezando
a exportar estos productos a paises de América Latina que no
estan produciendo las lineas completas y donde no existian Ias
compafiias Parex.

En términos de operaciones, la primera iniciativa fue mover la
produccion de mortero desde la planta de San Joaguin hasta
Lampa, que tiene una mayor eficiencia y una mayor capacidad
de produccion.

Ademas, cansolidamos las operaciones en la Zona Norte cerran-
do la planta de Arica y trasladando la produccién a Antofagasta,
sede de la industria minera en Chile.

Ambas iniciativas concluyeron a finales de 2019.

También estamos simplificando nuestro actual portafolio de
marcas de Parex para definir Ias marcas que continuaran, pasan-
do de seis marcas de Parex a tres. Manteniendo las marcas fuer-
tes, permaneceremos facilmente identificables para el cliente.

En cuanto a la administracién, estamos trabajando duro para
consolidar las dos empresas en una sola entidad legal incluyendo
a Parex en el ERP de Sika. Este proceso esta en curso, y espe-
ramos terminar a finales del segundo trimestre de 2020. Esta
integracion del ERP fortalecera el espiritu de "una compania” que
opera bajo un solo sistema.

Entrenamiento para clientes Sika en |a planta de Parex.

40

¢CUALES SON SUS FACTORES CLAVE PARA UNA INTE-
GRACION EXITOSA??

La integracion se trata de personas y procesos, y es impor-
tante entender el mercado con el fin de tomar las decisiones
correctas. Consideramos los siguientes como los factores
clave del éxito de esta integracion:

m  Laspersonas dentro de ambas compafiias son de mente
abierta, reconociendo y aplicando las mejores practicas,
en lugar de intentar aplicar su forma habitual de hacer
las cosas

m La mayoria de los empleados entendieron que la inte-
gracién era una oportunidad de crecimiento profesional

m  Definimos un Gerente Senior que fue reconocido y acep-
tado como Cerente de Integraciéon por ambas compa-
filas y quien coordind el proceso de integracion

m  Pudimos definir los planes de accién correctos y asignar
recursos para hacerlos posibles

m  Establecimos objetivos comunes y empezamos a traba-
jar juntos para lograrlos

¢CUALES SON LOS SIGUIENTES PASQS?

Hasta finales de mayo, estaremos trabajando en la consoli-
dacién de nuestro Centro de Distribucién en Santiago, mo-
viéndose desde cuatro lugares diferentes alrededor de la ciu-
dad a sélo uno en Lampa, situado cerca de la planta.

A principios de julio, ambas empresas se integraran en un
ERP, y la consolidacién en una sola entidad juridica se com-
pletara en un plazo de 30 dias.

La consolidacién de las operaciones en la Zona Sur, donde
tenemos el objetivo de aumentar la producciéon de mortero
y empezar la produccion de aditivos, esta prevista para 2021,
con nuevas instalaciones en Concepcién.

Y finalmente, nuestro préximo paso es ser una empresa Sika,
con dos raices fuertes - la herencia de Sika y la herencia de
Parex.

INTEGRACION PAREX
Sika Chile



Revear, una marca fuerte en Argentina en el negocio de pinturas,
especializada en acabados texturizados.

Con la adquisicién de Parex, se afiadieron 38 marcas al porta-
folio de Sikay su integracién interna ya ha comenzado. En los
préximos cinco afios, la mayoria de las marcas y productos
de Parex se integraran a la gama de productos de Sika. El
siguiente paso es planear y asegurar una transicién sin pro-
blemas "en la géndola".

Sika identificé marcas gue son fuertes en el negocio de la
distribucion vy, por lo tanto, seguira un viaje de transicién -
llevando paso a paso, su marca en el empaque, el marketing
y la comunicacién hacia la integracién. Esto asegura una co-
municacion clara (visual) con el cliente y una transferencia
fluida del valor de la marca a Sika.

INTEGRACION PAREX
Marca

El nuevo proceso de integracién, asi como el enfoque de tran-
sicién de marca, se aplicara también a la integracién de otras
empresas adquiridas.

Para la mayoria de las marcas que seguiran una fase de tran-
sicion de marca, ya se hainiciado el desarrollo e implementa-
cion de actividades de empaques, marketing y comunicacion,
y las restantes estan en la fase de planeacién.
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EJEMPLOS DE MARCAS CON
TRANSICION DE MARCA

Revear en Argentina se vende principalmente en tiendas
de pintura, apuntando a un nuevo tipo de usuario final
para Sika: los propietarios de viviendas. Para este segmen-
to, Sika es percibida como una marca con orientacion téc-
nica, mientras que Revear tiene una imagen de marca mas
emacional. La combinacién de Reveary Sika permitird a las
dos marcas beneficiarse mutuamente de sus fortalezas y
de los activos de marca mas importantes.

PortoKaoll, en Brasil, tiene una mayor cuota de mercado que
Sika en el mercado de los adhesivos ceramicos. El paso a
una fase de transicion de marca permitira que el mercado
se acostumbre a la marca Sika, que apoyara el desarrollo
de la linea de productos de adhesivos para baldosas Sika-
Ceram®, ya que Sika planea fortalecer esta marca de pro-
ducto en Brasil y en toda la regién.

Seifert tiene una alta cuota de mercado en el negocio de
las fachadas en su mercado doméstico en Bélgica, un mer-
cado en el que Sika no ha estado presente hasta ahora.
También en este caso, las dos marcas se beneficiaran mu-
tuamente: Sika tendrd acceso a nuevos clientes y Seifert
hara que sus productos se distribuyan a través de la red de
Sika, donde antes no se vendia Seifert.

Revear, una fuerte marca en Argentina en el negocio de pinturas, especializada
en acabados texturizados.

SEIFERT SEIFERT SEIFERT

il il

Lordi il

Siguientes ejemplos de empagues de |a primera fase de transicién en la
integracion a Sika de PortoKoll (Brasil) ay Seifert (Bélgica).

INTEGRACION PAREX
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Como uno de los principales fabricantes de materiales de
colocacién de ceramicas, Sika ha puesto en marcha varias
iniciativas dedicadas a los instaladores de ceramicas. En
muchos paises, la capacitacién se organiza de forma regular
para compartir la orientacion técnica, para ensefiar el dltimo
producto y para mejorar la experiencia y las habilidades del
instalador.

Ademas, Sika esta expandiendo y desplegando el concepto
de Parex del llamado "concurso del colocador de ceramicas" a
otros paises. El afo pasado, |a final del primer concurso inter-
nacional de colocadores fue organizado por Davco Chinay se
celebré en Guangzhou, reuniendo a los ganadores de los con-
cursos regionales de China junto con los mejores instaladores
nacionales seleccionados de otros cinco paises participantes
- Francia, Australia, Argentina, Marruecos y Paraguay.

Durante el evento final en Guangzhou, a los campeones de
la colocacién se les pidié que ejecutaran un proyecto técnico

14 MILLONES+

INTEGRACION PAREX
Instalacién de ceramicas

en un plazo limitado de tiempo, que luego fue evaluada por
un jurado. Fue una gran oportunidad para todos los parti-
cipantes y una experiencia que no lo olvidaran; no sélo por
los premios y el reconacimiento gue recibieron (entrevistas
de televisién y mas de 100.000 visitantes que observaban
la competencia en un gran centro comercial), sino también
por la maravillosa oportunidad de viajar y el intercambio con
colegas de otros paises.

En Sika valoramos a los colocadores y nos proponemaos pro-
mover su talento y experiencia, sabiendo que un proyecto
exitoso es una combinacién de un buen producto y un ha-
bil aplicador. La huella de la distribucién de Sika dentro de
nuestros 100 paises, combinado con |a experiencia y cono-
cimientos de Parex con sus cerca de 100.000 colocadores
capacitados en todo el mundo cada afo, esta apoyando y
conduciendo los esfuerzos para llevar las habilidades de los
instaladores de céramicos al siguiente nivel.

Concurso de colocacion, realizado en Sidney, Australia en
septiembre de 2019.

100,000

Concurso internacional de instalacién de ceramicos en Guang-
zhou, China, en noviembre de 2019.

La nueva fragua/pastina epoxica - facil aplicacién para un
excelente resultado decorativo

En un nuevo producto, Sika fomenta la innovacién para ayudar a que
el trabajo de los instaladores sea mas facil y eficiente.

Tradicionalmente, las fraguas o pastinas epdéxicas son co-
nocidas por su desempefio técnico, pero limpiar los residuos
restantes que quedan después de |a aplicacién es a menudo
dificil. Con la experiencia de Parex Sika ha lanzado el SikaCe-
ram®-850 Design.

Gracias a su practico envase de cartucho de dos componen-
tes. puede aplicarse como un sellador, lo que también resulta
en menos residuos en comparacién con la aplicacién estan-
dar con un flotador de grout. Como otras fraguas/pastinas
epoxicas, el SikaCeram®-850 Design ofrece una excelente
resistencia a las manchas, a los productos quimicos vy a la
humedad. Ademas, SikaCeram®-850 Design viene con un kit
de limpieza especial para proporcionar un acabado perfectoy
limpio a los azulejos.

El despliegue del SikaCeram®-850 Design ya ha comenzado
en el Sureste Asiatico y en América Latina, con empagues y
herramientas de marketing hechas a la medida.

INTEGRACION PAREX
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Apertura inicial de la Tienda Dorada, febrero 2020

Gracias a Parex, Sika Singapur se ha unido a su antiguo clien-
te, Aik Chin Hin (ACH), para lanzar la primera Tienda Dorada
Sika en Singapur.

Inaugurada oficialmente el 19 de febrero de 2020, la Tienda
Dorada Sika cuenta con una amplia gama de productos Sika,
cuidadosamente seleccionados para satisfacer la demanda
del sector de la distribucion local.
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La Tienda Dorada Sika, situada en la parte central de Singa-
pur en una concurrida zona industrial, toma la clasica expe-
riencia interactiva y la amplia con la exposicion de diversos
productos en |a tienda. Esto permite a los clientes que acu-
den a ella visualizar y comprender facilmente las aplicaciones
y la utilizacién de cada producto, lo que les permite seleccio-
nar el producto Sika correcto para sus necesidades.

Para asegurar el éxito de la Tienda Dorada Sika, se imparten
regularmente sesiones de formacién sobre el producto y de
aplicacién practica al personal de ACH para que puedan res-
ponder a cualquier consulta de los clientes y proporcionar un
buen servicio pre y post venta.

ACH mantiene un gran equipo de personal de ventas de inte-
rior y exterior para promover los productos Sika a su amplia
red de clientes de la ferreteria.

La marca Sika se extendera a las cinco sucursales de la red de
tiendas de ACH vy a las cinco tiendas Davco Red Flag, lo que
aumentara el conocimiento de la marca Sika en el sector de
la distribucién, a la vez que promovera y desarrollara la gama
de productos Sika en el mercado local.

Marcos Vazquez, Head de Procurement de Sika,
revela como el gran trabajo en equipo ha asegu-
rado amplias sinergias en compras.

Las primeras semanas después del cierre de la adquisicion
fueron muy intensas para el equipo de Compras. Compras
fue el drea principal para las victorias rapidas y el tiempo era
esencial para empezar a generar los primeros ahorros des-
pués de la adquisicién. Nuestra prioridad principal era em-
pezar a trabajar junto con el equipo de compras de Parex de
manera coordinada en la realizacién del plan de sinergias,
gue incluia la verificacién de los datos de gastos, la elabora-
cion de planes de accién para armonizar nuestras materias
primas, y |a preparacién de las negociaciones con todos los
proveedores clave.

El primer dia, combinamos rapidamente los equipos globa-
les, regionalesy locales de compras de Sikay Parex, y comen-
zamos a trabajar en estos planes para cada pais y proveedor.

En un plazo muy corto, fuimos capaces de desarrollar una
gran atmadsfera de equipo, con unos miembras de equipo
muy experimentados y profesionales compartiendo su expe-
riencia y las mejores practicas y estando plenamente com-
prometidos con el logro de nuestros ambiciosos objetivos de
sinergias en compras.

Cracias a este gran trabajo en equipo, estamos orgullosos de
anunciar que hemos hecho importantes reducciones de pre-
cios gue resultaran en ahorros de mas de 14 millones de fran-
Cos suizos anuales. Ademas, hemos completado la integra-
cion de equipos de Compras en todos los paises, y seguimos
trabajando en iniciativas de ahorro adicionales que generen
mas valor ademas de lo que hemos logrado durante nuestro
viaje de integracion de 12 meses.

Marcos Vazquez

PUNTOS DESTACADOS DE LA NEGOCIACION

EMPAQUES

Se aprovecharon las reducciones de precios de los proveedores cor-
porativos para lograr mejores precios para los proveedores locales
de bolsas de papel. Parex y Sika locales y los equipos de compras re-
gionales negociaron mejores condiciones con los proveedores locales
para un consumo anual total de aproximadamente 50 millones de
piezas. Las nuevas condiciones son validas desde octubre de 2019.

AHORROS TOTALES
ANUALES DE 500.000
FRANCOS SUIZ0S

APROVECHAR LA ESTRUCTURA
CORPORATIVA, REGIONAL Y LOCAL
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MATERIAS PRIMAS

El cemento aluminoso fue renegociado para todo el grupo Sika. El
consumo mundial se ha aprovechado para lograr reducciones signi-
ficativas de los precios en todas las regiones. El director del Grupo
Mundial de Materiales de Sika renegoci6 los volimenes combinados
de Sika-Parex con el apoyo de los equipos de compras locales. Los vo-
l[dmenes mas altos vy el potencial de crecimiento comin permitieron
obtener mejores precios. Los precios recientemente acordados han
sido efectivos desde octubre de 2019.

APROVECHAR EL VOLUMEN Y
EL POTENCIAL COMBINADQOS
PARA CRECER

AHORROS TOTALES ANUALES
DE 250.000 FRANCOS SUIZ0OS

El humo de silice ha sido renegociado en EMEA. Los volimenes de
Sikay Parex se utilizaron para lograr mejores condiciones, incluyendo
en los paises no Parex. Se han implementado nuevos precios desde
Marzo de 2020.

AHORROS TOTALES
ANUALES DE 150.000
FRANCOS SUIZ0S

APROVECHAR LOS VOLUMENES
PARA LOGRAR AHORROS EN
MATERIALES B DE PAREX

INTEGRACION PAREX
Compras



PARNATUR?®, el primer mortero de aislamiento térmico y acdstico "facil de rociar"
a base de canamo

La sostenibilidad ha sido durante mucho tiempo parte de la identidad de Sika. Con la integra-
cién de Parex, la compafiia ha sido capaz de aumentar alin mas su fuerza estratégica.

La sostenibilidad ha sido un valor clave y un elemento cen-
tral de la direccién corporativa de la empresa Sika durante
muchos afios. A través de la innovacién, tanto los equipos de
Parex como los de Sika han estado contribuyendo a la cons-
truccién sostenible y al fortalecimiento del rol de la sosteni-
bilidad en el desarrollo de nuevas productos que cumplan las
demandas de los clientes, mientras que al mismo tiempo se
reduce el impacto en el medio ambiente. Desde mediados de
2019, las iniciativas de sostenibilidad se han integrado en el
marco de Sika.

Estas iniciativas se han fusionado en |a estrategia general de
sostenibilidad, la formulacién de productos, el compromiso
social, la salud y la seguridad en el trabajo, asi como en el
manejo de los recursos en |as instalaciones de produccion.

ENFOQUE ESTRATEGICO EN EL COMPORTAMIENTO CLIMATICO

La transicién a una economia de bajo carbono ha llevado a
un aumento del enfoque estratégico en el comportamiento
climaticoy en el desarrollo de nuevas tecnologias y practicas
operacionales.

INTEGRACI[ON PAREX
Sostenibilidad

La estrategia de sostenibilidad de Sika "Mas valor - Menos
impacto" incluye el objetivo primordial de reducir las emisio-
nes de CO, por tonelada vendida en un 12,0% hasta 2023,
lo que esta en linea con los objetivos de reducir el consumo
de energia y agua, reducir los residuos y aumentar la tasa
de energia renovable. Durante |a integracién, el programa de
Responsabilidad Social Corporativa de Parex (CSR) "Construir
de forma responsable”, con sus contribuciones al desarrollo
sostenible, ha sido revisado y fusionado con la Estrategia
de Sostenibilidad de Sika. Las iniciativas conjuntas estan
arientadas a mejorar la sostenibilidad y la durabilidad de los
productos y optimizar la gestion de los recursos para reducir
la huella ambiental tanto para Sika como para sus clientes.

Sika se centra en ocho de los diecisiete Objetivos de la ONU para
el desarrollo sostenible (SDG de la ONU). Estos ocho objetivos
estan alineados con la Estrategia de Sostenibilidad y soporta-
dos por las iniciativas que estan impulsando la ejecucién de la
estrategia. EI ONU SDG 13 "Accién por el clima", por ejemplo, esta
apoyado por el aumento del uso de energia renovable, la reduc-
cién de las emisiones de CO,, y el desarrollo de productos con un
impacto positivo en la huella de carbono de los clientes.

NUEVAS SOLUCIONES PARA APOYAR LA CONSTRUCCION
SOSTENIBLE

En la esfera de las soluciones sostenibles, los proyectas que
incluyen el uso de materias primas recicladas o de origen bio-
l6gico es priorizado.

Nuevas soluciones como el PARNATUR®, el primer mortero
"facil de rociar" a base de cafiamo para el aislamiento térmico
y acustico, contribuye a reducir el consumo de energia pro-
moviendo el uso de agregados de origen biolégico en la cons-
truccion. El hormigén de cafiamo es una solucion natural, ya
gue tiene un alto coeficiente de almacenamiento de CO, y
es totalmente reciclable. Ademas, el Centro Tecnolégico Glo-
bal de Sika para sistemas cementosos, un antiguo Centro de
Investigacion y Desarrollo de Parex, situado cerca de Lyon,
Francia, esta trabajando ahora en aglutinantes y arenas al-
ternativas que son subproductos de la fabricacién industrial.
El equipo esta desarrollando formulaciones de productos
para, por ejemplo, reutilizar y valorar las colas de produccién,
o los finos de colectores de polvo de las plantas de mortero.
Las materias primas alternativas no sélo se utilizan para me-
jorar el rendimiento de sostenibilidad de un producto, sino
gue pueden aportar funcionalidades adicionales como la re-
sistencia a la abrasion.

& GDOD AS NE'L" FROM
ADE TO BASE |

12%

COMPROMETIDOS CON EL AMBIENTE, LASALUD Y LA SE-
GURIDAD, Y LA COMUNIDAD

Actualmente se estan aplicando varias medidas para reducir
el consumo de energia en todos los centros de produccion de
Sika, como medidas sistematicas de consumo, optimizacién
del abastecimiento de energia, y la mejora de los procesos.
Ademas de la reduccién de energia,residuos, y agua, la Es-
trategia de Sostenibilidad 2023 también se centra en la salud
y la seguridad en el trabajo y Sika ha adoptado con éxito la
plantilla de "seguridad en linea" de Parex.

Al compartir informacion sobre las causas de fondo y las me-
didas de prevencion, se amplia la base de conocimiento y se
mejora la capacidad de evitar los accidentes.

La iniciativa de Parex, en asaociacién con "PUR Projet", una
empresa social francesa experta en operar proyectos comu-
nitarios de agricola forestal, reforestaciéon y conservacién,
se establecera en determinados paises. Los objetivos son la
mitigacién de los impactos del cambio climatico, la preserva-
cion del agua, y el apoyo al desarrollo comunitario local.

Expertos en sostenibilidad de le compafia adquirida Parex estan
totalmente integrados en el equipo de sostenibilidad de Sika.

15%

PARNATURE® esta disefiado para reducir el uso del cemento en
construccién y reducir Ias emisiones de CO,

INTEGRACION PAREX
Sostenibilidad



Christophe Lejeune, anterior Gerente General
de Parex Davco y nuevo Gerente General de Sika
Filipinas, revela el entusiasmo de los clientes
por la ampliacion de la gama de productos.

¢CUALES SON LOS MAYORES HITOS DE INTEGRACION
QUE HA ALCANZADO SIKA FILIPINAS HASTA AHORA?

Una de las principales prioridades durante el proceso de integra-
cién fue cdmo gestionar la integracion de las personas dentro de
ambas organizaciones de la mejor manera posible. Las empresas
contaban con buenos equipos y uno de los retos era definir la
mejor estructura en la que ambos se complementaran y apro-
vecharan las fortalezas del otro para servir mejor al mercado y
a nuestros clientes. Un punto positivo fue que las culturas eran
similares, y esto ayudod durante el proceso de integracion.

Al observar a nuestros respectivos clientes, pudimos ver que se
utilizaban dos modelos de negocio: un modelo de distribucion y
un modelo de venta directa. Ahora estamos desarrollando cada
uno de los modelos basados en el comportamiento del mercado,
concentrandonos en el que nos permite continuar sirviendo a los
clientes existentes mientras desarrollamos nuevos.

En cuanto a nuestra oferta de productos, ambas compafiias es-
taban atendiendo diferentes segmentos con sélo unos pocos
productos competidores, y cada marca tenia una buena posicién
en cada mercado objetivo. Se llevé a cabo un ejercicio liderado
por el corporativo y con el apoyo del equipo regional, y pudimos
elaborar un mapa sélido de cada mercado objetivo para desarro-
llar el mejor posicionamiento de cada marca. Esto nos permitié
ofrecer una gama mas amplia de productos en todos los seg-
mentos y logramos una posicién mas amplia en comparacion
con la competencia.

En cuanto a las operaciones, ahora estamos operando dos sitios
endiferentes lugares y estan totalmente integrados para servira
los clientes de manera mas eficiente, con cada sitio centrado en
una gama de productos identificados.
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Christophe Lejeune y su equipo

¢DONDE VE LOS BENEFICIOS MAS SIGNIFICATIVOS DE LA
INTEGRACIGN PARA LOS EMPLEADOS DE DAVCO?

En primer lugar, debo decir que la integracion se llevo a cabo
de manera muy profesional y los empleados de Davco que-
daron impresionados por |a calidad del trabajo y el espiritu de
colaboracién que experimentaron durante el proceso.

Podemos ver una organizacion con una estructura mejorada
y roles bien definidos. Las politicas estan mejor definidas, lo
que proporciona mejores directrices y claridad a las activida-
des de todos.

Sika ha desarrollado una serie de grandes herramientas como
SikaWorld, que da acceso a la experiencia técnica global y a
una gran cantidad de informacién. Las mejores practicas de
cada mercado objetivo y Ias tecnologias se comparten en to-
das las funciones. Los mdédulos de entrenamiento estan dis-
ponibles para satisfacer las necesidades de cada empleado.

AMBAS COMPANIAS TIENEN UNA SOLIDA REPUTACION
EN FILIPINAS. ;COMO REACCIONO EL MERCADO A LA AD-
QUISICION?

Hasta el momento, el mercado esta respondiendo muy bien,
ya que las lineas de productos son complementarias y ahora
podemos ofrecer a nuestros clientes una gama completa de
productos que satisfacen todas sus necesidades y requeri-
mientos, desde el inicio de un proyecto hasta su finalizacién.

Los clientes estan entusiasmados por tener acceso a una gama
mas amplia de soluciones de construccién en una sola tienda.
Podemos ver a los clientes haciendo pedidos a través de todas
Ias lineas de productos. De hecho, también lo ven como una
oportunidad para expandir sus actividades comerciales.

Equipos de Sika y Parex de Argentina y Brasil trabajando juntos en ExpoRevestir,
la mayor feria en Brasil para Arquitectos y contratistas.

Mientras celebramos un afio del cierre de la integracion de
Parex y reflexionamos sobre nuestros logros, seguimos bus-
cando la realizacion de |as sinergias esperadas.

Este afio que paso ha sido muy ocupado. En China, por ejem-
plo, se ha abierto un nimero impresionante de nuevos pun-
tos de ventay tiendas. Todos los empleados, tanto de Parex
como de Sika, han tenido que aprender nuevos mercadas,
nuevos productos y nuevos procesos, y al mismo tiempo es-
tablecer relaciones con nuevos compafieros de trabajo vy, a
veces, trasladarse.

Por supuesto, no siempre ha sido una integracién facil, y con
mas de 500 iniciativas para implementar hubo desafios que
superar en el camino. Pero con comunicacion, mentes abier-
tas y persistencia, todos los empleados fueron capaces de
superar estos retos y construir los cimientos de una colabo-
racion exitosa.

Ahora estamos construyendo el futuro crecimiento del Grupo
Sika. Aun queda mucho trabajo por hacer, con empresas que

deben fusionarse legalmente, quince sistemas ERP y mas
de treinta marcas aln por integrar. Los equipos de ventas
aprovecharan las sinergias de venta cruzada, mientras que el
back office reforzara Ias operaciones, gastara mejor, compra-
ra mejory se centrara en las sinergias de SGEA.

Estamos seguros de que superaremos el reto de |a actual cri-
sis sanitaria como una empresa mas fuerte, continuando con
nuestra excelente colaboracion.

100 MILLIONES

INTEGRACION PAREX
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INTEGRACION EXITOSA EN CURSO EN

LOS 23 PAISES - MUCHAS NUEVAS
OPORTUNIDADES HAN SIDO IDENTIFICADAS
PARA HACER CRECER NUESTRO NEGOCIO

DESPLEGAR LOS MODELOS GANADORES Y
LAS HISTORIAS DE EXITO A MAS PAISES SIKA
- JUNTOS SOMQOS jMAS FUERTES!
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